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The qims of this research *" t|:'ri Lroo how big tn" 6"it of salesman amoant tawards the poiicy sate
the ilncreasing at Palembang Brdich of PT. Great Eastern Life Indonesia, and 2) to analyze the
sqlesman's activilies in enchoncing policy sale to reach sale apected by Polembang Branch of PT.
Gr e ai E astern L i|e t n dones ta
The method used in this research is Cescriptive. Totat of the sqmples used in thls.r:gsearch are 21
salesmag and interview used in collecting daa The simple linear regression used'to niaiuri the level of
t he irxer-v ari a b I e $ect.
The result show thot the salesman amowrl hos on efliid'lou'uC the amount of 1.02 units tawsrds the sale
of the policy. In cinduiii&"iali to Can)didotiiVlien*, fdtid a lo{of pioblems reiultingTn biiididofd clicnts
being less sure towards the life insurance, Therefore, the salesman must,be able to corwince the
candidate clients in con&taing sale, so that the candidote clients do not hesitaie to take the lfe
insurance:
I
Key toords : Poltcy Sale.ond Salaman Anmunl
l * , . . . . . . . - .
PENDAHULUAI\I
Asuransi merupakan salah satu pelayanan
jasa yang berarjuan untuk me.ngur:angi beban
s€s€onmg akibat restko kehilangan {ntara"lain
kehilangan aset-as€t bertarga dal hhl<an
hilangnya jiwa ses€orang. S€lain: fu;jup
asuransi juga dapat mendorong'kebiaSian-
masyarakat untdk'menabung agar uang yang di
investasikannya dapat berrranfaat di kemudian
hari. :
Di ,P,alein=beAg;sendiri saat ini banyak
t€rdapat -ilf,cam-macam perusahaan,.-yang
, i irergerak dibidary asuransi. Adapun nama-na+q












































Sumber: www. goode.co. id
PT. Great Easiirin'" tit6- tniioneiia,- G6aiig-
Palemfuag png bedokasi di Jatan Jenderd
Sudirman Komplek Ruko Balayudhq.Nq. 6 .
Palembang sepagai salah satr pcrusabaan yang
bergerak dalarit'- bidang asuransii iangat
tergantuns !
dari volume penjualan polis asuransi.




ya_ng besar ,pula sebalilnya apabita volume
-, p€$jsa-lan p-o-le . gsgryrst . K*il gplSa-lfpgil nuli
pttghasilan yang diperoleh.PT., Great Easteni
Life tndonesia,'sebagaii perusah?tdfi perseroan
.terbetas,_Je1e**m*e"4tpgk&!!gd-lffidh.;gpaba!di
seluruh pelosok , Indonesia" ' dengan cara
memasarkan produlnya melalui tenaga p€njual
Tabel l.
Perusahaan Asuransi yane oda di kota
" ilrma-Perusshaaa- . .Lokesi.*
Asuransi lumi Putera Jl. Jend. Sudirman No.9l-95 Pdlembane
AsumsiCentral Asia ;l - "Jl;:I;etkol IskandarNo."40?blehrbang-1: ,._; ', . '*
AIG Liooo Jl. Kapten A. Rivai Blokl No.l2 Palembans
ruransi Wahana Tata Jl. Kolorel Haji BulianNq.lTf Palembang
AtstriaisisiruirMds ' -t1. KeDtdrA:Rhffr1293:?aletrbmE -**^*"-''--*
Asuransi Buana IndeDendent Jl. Jendril Sudirnun No.l35 Palembane












Jumlah Tenaga Penjual (Personal Selling) dan Penjualan Polis
Pt. Gr€at Eastern Life Indonesia Cabang Palembang Tatrun 2004-2008
Sumber : PT. Great Eastem Life Indonesia Cabang Palembang
Qtersonal selling). Untuk itu perusahaan
memerlukan tenaga penjual Qtersonal selling)
yang berkualitas. Tenaga penjual Qtersonal
selling) adalah adang punggung perusahaan
dalam memasarkan asuransi. Ketidakmampuan
tenaga penjual Qtersonal selling) akan berakibat
bunrk bagi perusahaan. Oleh karem itu dengan
adanya tenaga penjual Qtersoiul selling) yang
profesional diharapkan mampu meningkatkan
pcnjualan polis serta dapat mengembalikan
kesan asuransi yang sempat memburuk pada
tahun l998lalu Berikut al<an disajil€n datE
jumlah tonaga penjual Qtersonal selling) dan
penjualan polis asuransi selama lima tahun
lerakhir pada PT. Great Eastern Life lndonesia
Cabang Palembang sebagai berikut :
b. Untuk menganaliiis aktivitas tenaga
penjual dalmr meningkatkan volume
Ilenj'.:alan deni tercapainya penjualan yang
diharapl€n oleh PT. Great Eastern Life
Cabang Palembang.
Manfaat Penelitlan i
Hasii peoititiao ini diharapkrin
bermanfaat:
l. Bagi peiusahaan
Perusahaan dapat mengetahui pengaruh
tenaga pgnjual yang bekerja pada
perusahaan dalam memasarkan jumlah
polis asuransi sehingga dapat meningkatkan
volume penjualan idsuraiiii. :
2. Bagi penelitian selanjutnya
IIasil'dari'penelitian' ini dapat diiadikan
sebagai bahan referensi untuk penelitian
selanjutnya.
Pengertian Jasa
Jasa merupakan akf,ivitas, manfaal atau
kepuasan yang ditawadcan untuk ' dijual.
&ntrihnya: asuransi,, ,hiburan televisi,
pendidilon;,,,reparasi dm sebagainya ;Definisi
jasa menuilit Lupiyoadi dari Tlamdani A (2006)
Setiap tindakan';i:atau kegiatan yang' dhpat
ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain,
pada dasarnya tidak berwujud ,'dad -'tidak
mengakibatkan,k€irdilikan apa pun. Produksi
jasa mungkin .baldaitan,dengan produk fisik
atatitidak; ':i ' :r 1 ,1
Dari definisi jasa di atas, ,tergambar
bahwa di dalamjasa selalu ada aspek interaksi
antara pihak konsumen dan pemberi jasa Jasa
juga bukan merupakan: barang. Jasa, :adalah'
suatu proses atau aktivitas,. dan aktivitas-
aktivitas'tersebut tidak b€nruj{d' i(Lrryiyoadi
I--1

















Dari tab€l 2 di atai tprlihat bahVa realisasi
penjualan polis asirninsi pada tal,un 2004
sampai dengan 2u05 t€iah mencapai targeL
sedangkan pada tatrun 2006 sampai dengan
20CS realisasi penjualan polis tidak mencapai
hrget yang ditetapkan walaupun terjadi
peningkatan serta penunnan realisasi penjualan.
Peningkatan serta penurunan realisasi penjualan
polis ini dilcarenakan kemampuan tenaga
penjual dalam mer{ual polis b€rbeda-beda
Tenaga penjual pada perusahaan asuransi bisa'
dikatakan mempenganrhi penjualan , polis
asuransi pada PT. Great Eastern Life Indonesia
Cabang Palembang.
Berdasarftan uraian ters€h$, penulis,menas:l
tertarikmtukmeneliti,mengenai ,
'Pengaruh , Jumlah Tenaga , .i;Penjual
Terhadap Peningkatan Penjualan Polis Pada
PT. Great Eastern Life,,Indonesia, Cabang
Palembengt | 
:
Dari hasil penelitian awal yang diperoletr,
terlihat bahwa permasalahan ymg rdihadoi'oleh
PT. Great Eastern Life Indonesia Cabang
Palembang,adalah' Seberapa besar,penglaruh
jumtah tenaga,penjual, terhadap peningkatan
penjualan polis asumnsi pada PT;Gred Eastern
Life Indonesia Cabang Palembang.
TuJuan Penelitlan ,', . ',1
Tujuan penelitian yang. ingln dicapai
dalam adalah:
& Untuft mengetahui seberapabesar pngarfu
jumlah tenaga penjual tertadap ,peningtatan








2004 29 100 r02
2005 3 l l r0 t20
2W6 27 t2l l l 0
2007 35 133 l l l
2008 32 t46 r24
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dan Hamdani A, 2006) mengemukakan bahwq
jasa memiliki karakteristik sebagai berikttt: :




Pengertian asumnsi menurut pasal 246
Kitab Undang-Undang Hukum Dagang
(KUHD) Republik lndonesia adalah (Tnandant
dan Budisantoso,2006): i ;.f.
"Asuransi atau pertanggt:sgan'adalsh
suatu perjanjian, dimana seseorang p€nanggung
mengikatkan ttiri kepadd seseorang tertanggtmg,
dengan menerima suafu premi : untuk
memberikan penggantian kepadanya karena
suatu kerugiaru kerusakaru atau kehilangan
keuntungan yang diharapkan, yang mungkin
terjadi lcrena suafir pcristiwa tak tentu".
Pengertian tersebut kemudian
disempurnalcan oleh Undang-Undang Republik
Indonesia Nomor 2 Tahun 1992 tentang ugha
perasuransian yang mendefinisikan asuransi
sebagei (Triandar.r dan Budisantoso, 2M6):
"Asuransi atau. pe,rtary$qgan adalah
pe.Sa4iian antara dua p$ak, al$t lebtb dengan
rrana pihak penanggung mengikatkan diri
kepacia t€fanggung karena kerugtan, kerusakan,
atau kehilangan keuntungan,,yp+g q{qpP,far"
"16-s 
tl'lggungiawab hukuq kepada pifgk ketiga
yang mungkin qkan diderita t€qpggt+g:yang
timbul dari suatu peristiwa 1angtidakgalj@u
untuk mem.berikan suatu pembayartm yang
didasarkan 4as m,eninggal, ,a.tau hidupnya
seseorang yang dipertanggunglqan'l.
Prinsip Dasar Pe,rJgnJian Asuransi menurut
(Djojosoedarso, 2@3).,,,.
o Prinsip adanla; k€,penti4gan,.}4ng 4apat
d iasurans ikan . .  j ;
. Prinsip Indemnitas . :i.
o hinsip Subrogasi
o hinsip Utmost Good Faith , . i .r :.,i: ,:rt. j'!
Manhet Asunnsi
P s d a ' d a s a r n y a r , a s u ? n s i , ,dapat;
menberiksn manfrst begi tertarygung;; {lotgtsr
lain (Triandanr dan'Budisantoso; 2006):,, ' , ' ,
a .  R a s a a m a n d a n p e d i n d u n g e n ' , , . , i \ ' i ,
b. .,Pendistribusian biaya dao manfaat yang
tebih adil
c. Polis asuransi deat diiadikan sebagai
' jaminanuntrkmemp€rolehtredit ,
d. Berfungsi sebagai tabungan dan sumber
pendapatan
e. Membantu meningkatkan kegiatan usaha
T i p e K o n t r a k A s u r e a s i , ,  :  . ; ,
Ada beb€raps ,tipe,: kontrak,, yang
dijalankan oleh; pihak asuransi: jiwa,dalam
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membuat perjanjian dengan pihak tertanggung
(Lupiyoadi, 2001) yaitu:
I. Term Policy
2. VlnlelStraigk Life Policy
3. Limited- Payment Life Pohcy
4. Endot+'ment Poligt
Tenaga Penj ual (Pasona I S elltng)
Tenaga penjual Qtersonal selling)
merupakan salah satu bagian dari kegiatan
promosi ymg OigmaUn perusahaan untuk
mempenganrhi kmsumen agar membeli atau
menggunakan produk atau jasa yang dihasilkan
penrsahaan. :. .
,Pala terragl penjual dianggap sebagai
salah satu aset p€rusahaan yang paling produktif
dan paling mahal. Kotler dan Armstrong (2001)
mengatakan bahwa kenaikan jumlah tenaga
penjual dapat meningkdkan penjualan, teapi
kenaikan jdmlah trnaga penjual juga akan
meningkatktn biaya. Tenaga p€njual bertujuan
untuk meningkatkan peqjualan sesuai dengan
target yang telah Otetaptcan karena
meningkatkan peqiualan maka aLq"
meningkatkan laba :tang diperoleb p€ruahaan.
Menurci (Kotler dil Lane Keller, 2007)
tenaga pcnjual memiliki beberapa tugas khusus
untu$ dilaksanakan yaitu :
o Mencari calon pelanggan.




e Mengalokasikan..,' ,., ,
Para tenaga penjual hartrs
r . i t i l t
' ; 1 1 , . '
't€rus
i 1  i  .  I
dimotivasi agar melaksanakan A€asnya sebaik
mungkin Memotivasi para tenagE pcnjual untuk
mencapai hasil yang optimal dapat,,,dalam
benaft memberi kompensasi, lang menarik
Kompensasi yang kurang memadai Eksn
menimbtlkan..turunnya kuantitas dan, kuelitas
tenagapen j ta l . . l  i  ,  i  - i  i1 . r i  , ; r . i , '  r :  :  \  ' ,  : . . i ,  .
1r, ;,' Empat unsur, t(onp€nsasi tenaga penju4l,
menuntt (Kotler dan lane Keller 2001F ri, "j:. '
a- Jumlahtetap
b. Jumlahvariab€l ', ,,. i,, .,
c . ,  B ia l 'aPen j r ta lan '  .  .  i , ' ,  . , , i  I
d. Tunjangm.. i , i
' Berdasar'kan' keempatr t'nsur,kompenslSil
tenaga psnjual , di r : afas,;: perupakan , , s&ategi r
perusahaan rmtuk rrmedotivasi ilarar,:ten{ga-,
penjual agar 'dapat : helaksainahn tuggsnya
dengan sebaik mungkin. PT. Gr€d Eastern Life
lndonesia Cabang Palembangliiimerf,b€rikan,
kompensasi kepada,,para tedaga. pe4iual berupa
komisi dan bonus. Tenaga peqjual mendapatkan
komisi;sesuai &agran hrny,aknya polis yang
terjual. Semakih bonyak ,potis, ,'ang terjual,
maka'semakin baqrak: pula i j[mlah : komisinya-






















































g"ng l0% sampai denqan 3V/o dari hasil premi yang
didapat. Selain i omisi PT. Great Eastern Life
Indonesia Cabang Palembang juga memberikan
kompensasi berupa bonus. Tenaga penjrral EI(an
mendapatkan bonus apabila tenaga penjual
mencapai target penjualan. Tenaga penjual
mendapatkarr bonus sebdar lw/o sampai
dengan 50olo dari.hasil premi yang didapal
Tingkat Penjualan
Setiap perusatraan menginginkan taba
semalsimal mungkin atas penjualan jasa-
jasanya Penjualan adrlah interaksi antar
individu, saling bertemu yang ditujukan untuk
menciptakan, memperbaiki, menguasai, dan
mempertahankan hubungan p€rtukaran yang
saling menguntungkan dengan pihak lain.
Sedangkan yang dimaksud dengan tingkat
peqiualan adalah jrmlah .keselunrhan produk
yang terjual selama periode t€rt€ntu yang
dinyatakan dalam unit atau sat&rn barang.
PT. Great Eastem Life Indonesia Cabang
Palembang sebagai salah satu perusahaan yang
bergerak &larr^ bidang asuransi saagst
tergantung dari penjualan polis asuransi.
Apabila penjrrqlrn polis asuransi besar rnaka
akan memperoleh keuntungan yang
besar pula, sebalikhya apabila penjualan pillis
asuransi kecil maka kecil pula pengbasilan yang
d i P a o l 6 h : " i : " : : ' ; : r ' r ' r  '  
' -  






Untuk menghindaii pembahasan yang
tidak terarah, penulis perlu mengadekan
pembatasan ruang lingkup penelitian ini. Ruang
lingkup dititit$eratkan pada jumlah t€naga
penjual dan psningl€tan penjualan polis




Penelitian ini dilakukan pe/ra PT. Great
Eastern'tiG Indon*liri CaUang farcmhirg iang
berlokasi di n. Jedi[ Sutlinnan Konp.-Itliko
BalayudheNo.6 Palembang: - -' :
Desain Penelitian
Dilam' "pendlitiiiti''"'iLii " pehulisl
menggunahn rancanggq penelitian fuikibtif
yaitu penelitian . VaiiC .diginalcdn unnrk
menggambarkan iitau nendeskripsikan data
yang lelah dikunipulkan dan keinudidn untuk
dikelola menjadi sebuah infomiasi.
Populasi dan sampel
Populasi @uspowarsito, A[, 2008)
adalah sekelompok orang, kejadian atau sesala
sesuafir yang mempunyai karakteristik tertentq
sedangkan sampel adalah bagian dari
populasi yang karakteristiknya hendak diteliti
dan dianggap bisa mewakili populasi. Populasi
penelitian ini adslah seluruh tffiega penjual,
pada PT. Gred Eastern Life Indonesia Cabang
Palembang yang berjumlah 32 orang. Metode
psnarikan sampel dalam penelitian ini,
menggunakan salah sa[r, metode penarikan
sampel non probabilitas, yaifit,,,purposive
sampling (pengambilan sampel , bertujuan).
Purposive sampling adalah ,sarnpling dimana
pengambilan elemen+lernen yang dimasul*an
kedalam sampel dilakukan dengan sengajc
dengan catatan bahwa sarrpol tersebut
representive atau mewakili populasi.
Untuk menentukan besar sampel, penulis:
menggunakan rumus Solvin (Umar, 2001),
karena ukuran populasi dik€tahui. Dengan
derajat kesalahan l0% maka didapat hamya
sampel sebagai responden sebanyak 24 (&a
puluh empat) tenaga penjual sebagai-berikut :





e : Tingkat kesalahan (10 %)
Maka:. ,
, , I +(32.0,01)
.  , i ,  3 2
'  :  1.32
n = : , , , , . , t24
VariabetPencl i t i rn . , ; : . :  1.  . ,
Identifikesi Va rie bcl Penelitie n
Penelitian ini terdiri dari dua variabel"
yaitu Variabel Bebas (Independent Yariable)
dari Variabel terikat (Dependent Yariable).
I Adapun masing-masing Vdiiabel bitdlah iiebagai
trbr i f tufr  ' , ; , , , , , ,  ,  '
i ' -  . , . , , . , , . . : " , 1 -  , r - '"' . i" 
'trmtabel 
lidepe;dint$ i. r ; 
'--'
"X=-' Junrldh &FlgdppnJ$al,:,i ; ',.;,,,
o Variabel Dependent (y)
Y = Peniualan Polis (Unit)
. - ' :  .  i : " :
Batasrn Operasionel tariabel ::' 
'
a. Jumlah Tenaga Pe4iual Cviriabel Bpg*)
adalatr ju-lah tenaga Fiijrial selaniri' limti
tahun terakhir pada PT. Great Eastern Life
lndonesia Cabang Palembang
b. Penjualan Polis (Variabel Terikat) adalatr
jumlah peqiualan polis (unit) asuransi yang
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dual.
. , , t , . r















PT.Great Eastern Life Indonesia Cabang
Palembang.
Metodc Pcnganptlra Data
M€tode pengumpulan data yang




menggunakan tanya jawab langsung
dengan reisponden. Wawancara dilakukan
dengan,pihak pimpinan perusahaan, pihak
.karyawan, dan tenaga penjual yang dapd
memberikan data dan informasi yang
diperlukrr dalam penelitian ini
Jerits'Data
''' Jenis : datz yang digunakan dalam
penelitian ini b€ntpa drta primer dnn data
Ymd€r.
Tekn ikAns l i sbDats  r ' ' ' ; - , r j
Teknik analisis yang akan digunakan
dalam penelitian ini adalah teloik., anatsis
kualitatif dan,knntitstif
l. Te*nik analisis kualitatif
Teknik ini digunakan untuk menganalisis
aktivias teruga ', penjuai dalam
meningkatkan penjualao demi tercapainya
penjualan yang dibarapkan oleh PT. Gre'at
Eastern Life Cabang Palembang.' ; I I
2. Teknik analisis lcuhntitatif
Teknik ini digmalon untuli menjawab
besarnya peng3ruh jumlah ten€a penjual
terhadap peningkata"'l penjualan polis
asuransi pada PT. Great Eastern Life
lndonesia Cabang Paleminng.
Adapun teknik analisis yang digunakan adalah:
RegresiSoderhana ,, . 
,' ' ' ,'ir r,
Tekr.ik dnalisis regresi sederhana
digunakan r-rtuk mengukur besamya penganrh
jumlah tenaga p€njual (x) terhadap peningkaran
pajuahn polis.(y)
a+bx i
Dimana: : , :
! : Penjualan polis, yaihr variabel.dependenr,
atau variabel tidak bebas yang dipengaruhi oleh:,
variabel independen atau variabel tidak bebas.
'  
l r  ' .
Xi' : Jumlah tenaga:'penjual yaitu .variabel
independent atau ,,;variatrcl ,, bebas yang
mempenganrhi variabel atau variabel
bebas. i'. ,i ' , .
1 , ,  I  i  :  i
a i : NilaiKoostanta,t€tap.
B,  =Koef is ienregresi .
Dimana nilai'a dan b dapt dicari dengan rumus:
E' ,v  -  ,  (  E x)q , -
HASIL DAI\ PEMBAHASAN' ' l  r i  '
:  l t '
m
l-1,-L?mrJ
I z. | 3l-{o rrl
#
| 3. I 4l-50Tel
t Trobt

























tun t^tel 3. di atas epat dilihzt bahwa
jumlah rcsponden ffi;lrki b€tjumlah 9 omgg,
af4y37,5 %, sedairgl€n responden per€mpu?n'
b*jii.lrh 15 oiang aclu62,5o/o.
t  l ' ' I ' i { r  t  r  l
, ' , i  ,  "
t t t , t , .  . : :
t ,  i ;  i , i r i i t q r l i i
' : i ; t t '
i ,  i  r .  r i .  , r . l , ;
.  , i t : l . t i . ' i t
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Sumber : Data Primer (diolnh)
Berdasarkan 6&1 4 di atas dapat dilihat
bahwa usia rcsponden pada PT. Gr€rdt Eastem
Life Indonesia Cabang Palembang sebagian
besar berusia 2G-30 tahun sebanyak 15 orang
atan.62,5Yo, responden berusia 3140 tahun
sebanyak 8 orang atau 33,3 7o, sedangkan





tingkat pendidikan t€rakhir responden pad4 PT.
Great Eastern Life Indonesia Cabang
Palembang dapat dilihat pada tabel 5. berikut :
Sumber : Data Primer (diolah)
Berdasarkan tab€l 5. di atas dapat terlihat bahwa
sebagian besar responden memiliki tingkat
pendidikan sarjana sebanyak 15 orang atau
62,50"o, sedangka.l responden yang nemiliki
iingkat pendidikan akademi / diploma sebanyak
9 orang atau 37,5Yo.
Karakteristik responden berdasarkan status
pernilehan respon&n pada PT. Great Eastem
Life Indonesia Cabang Palembang diperoleh
dari pengolahan data primer dapat t€rlihat pada
tabel 6. baikut ini:
Sumbsr: Data Primer (diolah)
Berdasarkan tabel 6 di atas dapat dilihat
bahwa sebagian besar responden telah berstatus
menikah sebanyak 13 orang $au 54p o/o,
sedangkan responden belum menikah sebanyak
ll orang alar45,8o/o.
Karakteristik Responden Berdasarkan Lama
Kerja
Karakteristik responden berdasarkan
berapa lama responden bekerja pada PT. Great
Eastem Life lndonesia Cabang Palembang
dapat terlihat pada tabel 7 berikut ini:
No. Usie Responden Frekuensi Persentrse
I 20-30 Tehun l 5 62.5 o/o
2. 3l-f0 Tehun 8 33,3 o/o
3. 4l-50 Tehun I 4-2o/o
Totel ." 24 lffioh
No. Pendidiksn Terakhir Frekuensi Persentase
, Alrademi / Dipioma o 37,5 yo
2. Serjena t5 62,5 0/o
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No. Status Pernikrhen Frekugnsi Pemcntase
I Belum menikah l l 45.8%
2. Sudah meniksh l3 54,20/a




No. Lama Kerja Frekuensl Persentese
l. l{ Bubn t2 50.0 % . '1
L 7,12 Bulan 5 20.8 o/o
3 > I Tshun 7 292,% 't ' ;
Total 24 l00o/o ,- 
*
Stiiiibbr'j Data Primer (diolah)'
Berdasdrlon 
'tabel 7 di abs daPa
dilihat bahwa laml kerja responden'pada PT.
Gr,eat Eastern Life lndonesia Cabang
Palenibang responden yang bekerja'selamd l-6
bulan sebanyak 12 orang atau 50,0yo, 7'12
bulan sebanyak 85 orang atau20,8o/o, sedangkan
Sumbor: Diolah dari daraPfirher
Dari bbel 8. di ass dapat t€r$hat bahwa
4 responden (44,4VO responden laki-taki
mampu menjual polis sebanyaK 24 unit, 2
responden Q2,2oA mampu menjual polis
sebanyak 5-6 unig dan 3 responden (33,3yo)
Iainnya mEmpu nrenjual polis lcbih dsri 6 unit
SeOmgtcan untuk responden p€r€mpuan,
sehnyak 5 responden Q3,3yo\ nanrpu menjual
polis 2-4 unit, 8 responden ($deQ matnpu "
;menjual polis 
''sebdiiyak 5-6 unit, dafi ''4 ' r t
responden 'yang bekerja lebih daii I tahun
sebrqlak l7 orang atau 292Vo:: 
''
Analisis Trbulad Sllang (Cross Tabulxtlony "' 
I
Tabulssi Silang Antbra Jenis Kchmin
dengan Rat -Rrta Polis yang Terjiial
Perbtlan i ', "', ' '
Tabel 8.
.  , : , - , . ,  , ._
responden (13,3o/o') lainnya, rlanpu menjual;
polis lebih dari 6 unit Dari hasil t€,rsebut dapat,
disimpulkan ' bahwa responden: pereinpuan,
mampu menjual poiis lebih banyak daripda
responden laki-laki.
Tebulrsi Sileng Antara Usia, Jenis Kelauin
dengen Rrtr-Rrtr Polis yang Terjud
Pcrbubtr.
I  i i i \ i  ' i , , ' '  f  i
' - .  :
Analisis Antara Jenis Kelamin Responden Dengan Rata-Rata Polis yang Terjual Perbulan
Jenis Kelamin



























































uni! dan I respr







responden (33,3%) lainnya milmpu menjual
polis lebih dari 6 unit. Sedangkan untuk
responden laki-laki dengan tingkat pendidikan
sarjanE, sebanyak 2 responden (33,3%) marnpu
menjual polis 2-4 unit, 2 responden Q33o/o)
mampu menjual polis sebanyak 5{ unit, dan 2
responden (33,3%) lainnya mampu menjual
polis lebih dari 6 unit.
Responden Perempuan dengan tingkat
pendidikan akademi atau diploma 4
responden (6,7%) nrampu menjual polis
sebanyak 24 unit, dan 2 responden (33,3o/o)
mampu menjual polis sebanyak 5-6 unit- Untuk
responden percmpuan dengan tingkat
pendidikan sarjana sebanyak I responden
Surnber: Diolah dari data primer
Dari tabel 1.!, 4i q{gs dap.at terlilat
bahwa 2 responden (647,"O.r-esponde.t laki-laki
berstatus,belum menilcah magpu.meqiual polp
sebanyak 2-4 unit, dan I responden Q3,3y,i,
lainnya mampu menjual polis sebanyak 54
unit. SeCangkan untuk responden laki-laki
berstatus sudah menikah, sebanyak 2 responden
(33,3%) mampu menjuql polis 24 unit I
rc-sponden (16,7%) lnampu meajual pglis
sebanyak 5{ uniq dan 3 respo4den (50,07o)
lainnya marnpu menjual polis lebih dqri 6 uniL
Responden Perempuan-berstd$ b€lgF
menikah 4 responden (50,07o) Inampu menjual
polis sebanyak 24 unit, dan 3 responden
(37,5%) mampu menjual polis sebanyak 5-6
unit dan I responden (l2,5y} nrampu menjual
polis lebih dari 6 . udit.., Untuk, resqon{e,n
perempuan berstatus sudatr menikah, beQanyak
I responden (l4,3VO mampu menjual polii 2a.
unit, I responOeq,(/l,a7e) paqpy menjual polis
sebanyak 5i6 unrq,dan I retpondFn (14,3%)
lainnyq mampu menjual polis lebih,dari 6 unit.
Dari, hasii tenebut dapat disimpulkan batya
sebagian bps4l,respoqden peremppan kr-saqs
belum nrggifeh mamou, menjual p"rlis, lebih
banyak *6.n4iagkga dengan reuD,ndeg laki-
l a k i .  r . r  |  , , , : , ,
i  , j  ;  , .
Tabulrsi Silang Antara Laml Krrja, Jenis
Kelamin dengan Rata-nta Polis yang
Terjual Perbulan.
(ll,lo/o) mampu menjual polis 24 unit 6
responden (66,70 ) mampu menjual polis
sebanyak 5-6 unit, dan 2 responden (22,2o/o)
lainnya marnpu menjual polis lebih dari,6 unil
Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar responden perempuan dengan
tingkat pendidikan sarjana mampu menjual
polis lebih banyak dibandingkan dengan
, responden laki-laki. . ,.
Tabulasi Silang Antara Stafirs Pernikehan,
Jenis Kehmln llengan Rrt&Rsts Polis yang
Terjual Perbulan.
Tabel I l.








Jenis Kelamin Status Pernikahen Rrts-Rrts Polis yang Tgriual
Perbulan
Total
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Jcois Kehmin Lama Kerja Rrta-rats oolb vang tcriual per bulan Total
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Analisis Antara Lama Kerja" Jenis Kelamin Dengan Rata-Rata Polis yang Terjual Perbulan
Sumber:
Sumben Diolahd






Dari tab€l 12. di das dapat terlihat
bahwa 3 re-sponden (75,U/o) r€sponden laki'laki
yang telah bekerja selama 16 bulan marnpu
menjual polig sebanyak 24 uniq 1 resPonden
Q5,0Vo) mampu menjual polis sebanyak 5{
unit. Untuk responden laki-laki y.ang t€lah
bekerja selarna 7-I2 bulan, sebanyak I
responden (50,0olo) mamFu menjual polis 24
unig da! 1 rcsponden (50,0olo) lainnya mampu
menjual polis lebih {iad 6 unit. Sel3gfaluntuk
responden'laki-laki yang telatr bekeja lebih dari
I tahuq sebanyak I responden (33jW mampu
menjiral polis lebih dari 5-6 unit,' dan'2
rcsg{Cen (66,7%) |rrlmya maqpu' menjual
polis lebih dtri 6 itnit; 
'
' sponden "Per€mPuan 5rang telah
bek€db selamri' t{ bulan'5 responilen (62,5Vo)
mampu meiijual polis deUdnyak 2-4 unit, daq 3,
re$tirtOen (37,5yA hinnya mampu menjtral
polis sebanyak 5{ unit. Unt,uk responden
p€,r€mpdan iyairg tetnh trbkerja selanb 7-12'
bulan, sebatryak 2 rerfponden <6,7VO mampu
menjual polis 5{ unit, dan I respondeir (33,3V0
lainnya mampu meqiual polis lebih dri 5 mit.
Dari hasil 1 tersebut; tlapat disinipullan"bdrwa'
' l i  
t j  l ;  i l )  
" _  
,  
.
sebagiar bepar responden perempuan yang telah
bekerja selama I{ butan mampu menjual polis
lebih banyak dibandingkan dengan rcsponden
laki-la-ki.
Berdasarkan hasii analisis tabulasi silang
dapat ditarik kesimpulan bahwa t€naga penjual
yang paling banyak mer$ual polis adalah t€nqga
penjual perempuan png berusia 20 siihpai' '
dengan 30 tahun dengan tingkat pendidikan
sarjana dan berstrus belum menikah yang telah
bekerja selama I sampai dengan 6 bulan.
Analisis Pengaruh Jumlah Tena$a Penjual
Terhddap Peiiingkatan PenJualan Polis Pada
PT. Great Eistcrn'Life Indonesia Cebeng
Patembeng.
' 
, Analisis yang 
rdigunakan' ' dalam
p+mblitian ini adalah analisis regresi seder.hana"
untuk mengukur besennya pgngaruh jumlah
teirdb penjual (X) t€rhadapt peninglcatan
penjtlalan I polis (Y).''' 
' Berihs akait'
disajiloduntuk pedrihngdn't€gi€si" iedeftdht










































Perhitungan Jumlah Tenaga Penjual dan Penjualan Polis
PT. Great Eastem Life lndonesia Cabang Palembang Tahun 200/-2008
Sumber: Diolah dari data primer
















a:  81 ,98
Y : a + b X
:81,98 + 1,02X
Dari perhitungan regresi sederhana di
atas maka dapat diketahui persamaan regresi
adalah Y : 81,98 + I,OZX. Dari persamaan
tersebut diketahui bahwa koastanta antara
jumlah tensga penjual dan penjualan polis
adalah sebesar 81,98. Ini b€rarti jika jumlah
tenaga penjual adalah 0 atau tidak menggunakan
sama sekali tenaga penjual maka tingkat
penjualan polis adalah sebesar 81,98. Jika
junlah tenaga penjual berambah I orang maka
rsta-rata penjualan polis akan naik sebesar 1,02
uniL Ini b€rarti besarnya pengaruh jumlah
tenaga penjual terhadap penjualan polis adalah
sebesar 1,02 unit.
Analisis Aktivitss Tenega Penjual dalam
Meningkatkan Peniualan Polis demi
Tercapeinya Penjualan yang diharapken







dari kegiatan promosi yang digunakan
perusahaan untuk mempengamhi konsumen
agar mernbeli atau menggunakan produk arau
jasa yang dihasilkan perusahaan. Se,bqgai
perusahaan yang menyediakan jasa asuransi,
rnaka tingkat keberhasilan perusahaan antara
lain diukur Cari ju{nlah polis yang rerjual.
Tenaga penjual merupakan tulang punggung
perusahaan dalam memasarkaa polis asuransi,
sehingga seringkali ketidakmampuan tenaga
penjual akan berakibat buruk bagi perusahaan
Untuk itu peruqahq?n memeclulcari 
'tinaga
penjual yang berkualiaas.,
, S_uatu, jasa haruslah dipefli-e.nalkan
terletrih qan*ulu kepada calon nasabah Untuk itu
tugas para tenaga penjual adalah
memperkenalkan jasa asuransi tersebut kepada
calon rrasabah, agar produk tersebut dapat.
diterima dandibeli. Dalam hal ini calon nasabah
disebut " prospecf (sasaran pemasarbn)
KESIMPULAI\I DAN SARAI\
dalam . rangka pemecahan masalah-mapalah
yang dihadapi perusahaan dalam upqyanya
untuk meningkatkan peqjualan polii asunnsi.
' l ' l
Kcsimpulan r .r , ,.
Berdasarkan hasil analiSis tabulasi sllan$
dapat ditarik kesimpulan
l. Tenaga penjual yang'paling Uanlat<
menjual pqlis adalah tenaga penjual
per€mprxm y..ang berusia 20 qamppidengan
30 tahun deqgaa tingkat pendidikari,,sarjana
dan berstatus belum menikah yqrft', telah
bekerja selama I sampai dengan 6 buliin.
2. Berdasarkan hasil analisis dengan
menggunakan metode regresi sederhana di
atas maka dapat diketahui persamaan
regresi adalah Y : 81,98 + 1,02X dimana
diketahui bahwa konstantan antara jumlah






















200/. 29 102 2958 841
2005 3 l t20 3720 961,, ,r
2006 27 i l0 2974 7 2 9 ' ,
2007 35 n l 3885 1225
2008 32 124 3968 to24
t 154 567 17501 ' 4780
75
sebesar 81,98. Artinya jika junlah tenaga
penjual adalah 0 atau tidak digunakan sania
sekali maka tingkat penjualan polis sebesar
81,98. Dan iil<a iumlsh tenagl penjual
b€rtambah I orang maka rda.rata penjualan
polis akan naik sebesar 1,02 unit
3. Tenaga penjual pada PT. Great Eas0em Life
Indonesia Cabang Palembang dalam
menghadapi calon nasabah, menggunakan
langkah-langkah penjualan' dengan cara
pendekatan (approachiVg), presentasi
Qtresentation), menemukim kebutuhan
calon nasabah (fact finding), dan
penutupan (closing).
4. Dalqm rrelakukan penjualan tepada,calon
nasritatu 6irnyak' terda$at inasatatr-mrirsatatr
yang dihadspi, menijikibatkirn calon
dasabah kurang yakin tethadap asuransi
jiwa Untrf itu tenaga ftsnjual harus bisa
meriirkhkan ealon" nifsabah dalam
rpidti*io penjriaan,"iddi' calon nasabatr
tidak ragu untuk mengambil asuransi jiwa.
5. 
'Peiljualan polis asuiznsi pbda PT. Great
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dari ahun 2004 sartpai dengan 2005 tela-h
mencapai targeg sedan€kan pada tahun
2W6 sampai dengan ?008 r€alisasi
p€pjyale"' pgtit .tidak .pencapai target yang
llitirtapkan'.1ala.upun" terjadi peningkatan
s€rta pehritiuian rbaliSasi penjg{an.
Peningletan s€rta penuruilan realisasi
penj'riitiir po$ ini dilarenakan
keiirbmpuan rcnaga penjual ilalarn menjual
potis berbeda:beda
r ; J t
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